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  ① 事業に継続性があること 







ている。そして、企業が安定期に入るまでには 10 年程度時間を要すると考え、10 年
以上継続している事業を分析の対象とする。10 年と設定したのは、Leslie（2008）に
おいて、NPO の成功を評価する際に NPO がもたらす影響力が持続しているかを担保
















                                                   






















































 ① ミッションの明確化 
 ② ドメインの確定 
 ③ 競争優位性の存在 
 ④ 資源獲得の優位性 
 ⑤ コミュニティーからのサポート 
 ⑥ ユニークな事業モデルの存在 







 ① 先行的な社会の認知 
 ② 共感の深さ 































る。また、店舗は国内に 30 店舗、海外に６店舗構えており、更に 2019 年にシンガポ
ールへの出店が決まっているなど店舗数も増加している。さらに、売上高は平成 18 年






（注）当期純利益は、マザーハウスの第８～12 期決算公告の値を使用しており、平成 25 年の値は、第８







                                                   
2  2009 年７月 25 日 週刊東洋経済 トップの肖像 カワイイが変える途上国 27 歳「劇場
経営」の突破力 
3 https://www.tv-tokyo.co.jp/cambria/backnumber/2017/0914/ BSテレ東 カンブリア












































































































                                                   
4 本項では、マザーハウスの山口社長及び山崎副社長の講演内容、マザーハウス HP のマザ
ーハウスの歩み（https://www.mother-house.jp/magazine/column/drawthefuture/）及
び山口（2007）をもとに記載している。参考にした講演は以下の通り。 
○2017年 12月 21日 WBS講義 トップ起業家との対話 〇2018年５月 30日 WBS講義 リ
ーダーシップ論 〇2018 年６月５日 慶應 MCC 講演夕学五十講「途上国から世界に通用
するブランドをつくる」 〇2018 年８月９日 早稲田 NEO パイオニアセミナー「Warm 
































                                                   






























                                                   
6 https://www.dreamgate.gr.jp/contents/case/interview/35226 ドリームゲストイン
タビューMY BEST LIFE 挑戦する生き方（2009 年３月３日） 
7 https://seleck.cc/920 「マーケティングストーリーの押し付けは NG？プロダクトは




























                                                   
8 日経ビジネス 2018 年 10 月６日号 ひと劇場「価値を生む途上国ビジネス」 




































                                                   
10 2018 年９月 22 日 マザーハウス サンクスイベント 「大解剖！山口絵理子的モノづ
くりの哲学」 

































































                                                   
12 2017 年 12 月 21 日 WBS 講義 トップ起業家との対話 
13 https://www.asmarq.co.jp/mini_research/mr201712bag.html 2017 年 11 月に実施。 
N＝600 人（20～34 歳、35～49 歳、50～69 歳それぞれ 200 人）。 
21 
 
（出所）マザーハウス HP のオンラインショップに掲載されている商品データをもとに筆者作成 
（2018 年 11 月 27 日時点） 
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14 2018 年 11 月 29 日時点でマザーハウスの HP で確認できた店舗数を記載。 
15 マザーハウス本店及び東銀座店、コレド室町店で通行人調査を行った結果である。本店
は１時間に 230 人程度（日曜日昼間）であったが、東銀座店では 550 人程度（土曜日昼
















図表８：マザーハウス 丸ビル店（左）と尖沙咀 K11 店（右） 





































ている。SNS でのマザーハウスへの関心は高く、Facebook、Instagram 及び Twitter
においても他のソーシャルビジネスのブランドよりも多くのフォロワーを獲得してお






図表 10：SNS でのフォロワー数 
（注）Facebook は「いいね」を押したひとの数、Instagram はフォロー数、Twitter ではフォロワーの人




















                                                   
16 Warm Heart と Cool Head を合言葉に顧客と新しいビジネスや社会の在り方について議論
を行う場。2010 年よりスタートし、2018 年 11 月末現在で約 90 回実施している。 
17 日経 Value サーチで 2006 年５月 12日～2017年 12月 14日におけるマザーハウス関連記
事を検索すると、記事数は 47 件に及ぶ。 
（単位：人） Facebook Instagram tw itter
マザーハウス 33,458 4,913 6,593
H A SU N A 20,345 2,991 1,719







































































                                                   



























客に対するアンケート調査を行った。調査期間は、2018 年 9 月 28 日から 10 月２日で
ある。アンケート対象者は、マクロミルに登録している人の中から 20,000 人に対して
スクリーニング調査を行い、過去にマザーハウスの商品を購入したことがある顧客
300 人を抽出した。300 人のうち、男性 51.7％、女性 48.3％である。また、年齢は 30



































































































































































































かについて分析を行う。この観点で改めて図表 15 及び 16 をみると、顧客は一義的に
マザーハウス商品の WHAT 的要素をきっかけに入店や商品の購入を決めている人が
大宗であるが、その背景には一定程度 WHY 的要素も意思決定に影響を与えているこ




































































図表 19：階層別 NPS 





























とが再入店のきっかけになった人が 168 人と多く、全体の 56％にも及ぶ。最初にマザ
ーハウスを知ったきっかけ（図表 14）でみた通りすがりでマザーハウスを認知した人
の割合 41％よりも多くなっている。また、欲しいものができた時にマザーハウスのこ










ヘビー 13 2 15
ミドル 64 29 93
ライト 166 26 192
























































































































カンボジアシルクショップの makixmaki である。makixmaki は、西早稲田でカンボジ
アやラオス等の発展途上国で生産したフェアトレード商品を販売しており、ソーシャ
ルビジネスの事業を行っている（図表 23）。アンケート調査を実施した期間は、2018
年 11 月３日から 11 月 10 日である。この期間に実際に商品の購入を行った 14 人に対
してアンケート用紙を用いた調査を行った。このうち、４回以上 makixmaki の商品を
購入したことがある顧客は 21.4％、２～３回の顧客が 14.3％、残りの 64.3％が初めて
商品を購入したことがある顧客であった。 
 














図表 24：makixmaki 顧客の社会貢献意欲 





12 人、85.7％という結果であった。NPS を算出すると、-71.4 となる。マザーハウス
の NPS は 22.0（購入階層別に分類していない値）であったことから、マザーハウスの
顧客ロイヤルティは高いということが比較結果から分かった。 







































































 次に、マザーハウスを最初に知ったきっかけの差異についてみていく。図表 28 で示
した通り、社会貢献意欲に関わらず、どの層においても口コミがマザーハウスを知る
きっかけになっている人が多いことが分かる。社会貢献意欲別に見てみると、社会貢


























































人数（人） 63 39 28 24 23 15 19 0
割合（％） 71.6 44.3 31.8 27.3 26.1 17 21.6 0
人数（人） 76 77 31 25 26 14 20 2
割合（％） 48.7 49.4 19.9 16 16.7 9 12.8 1.3
人数（人） 23 15 4 7 5 5 6 0
割合（％） 60.5 39.5 10.5 18.4 13.2 13.2 15.8 0
人数（人） 6 4 2 2 3 2 0 1










店舗 口コミ TV番組 書籍 新聞・雑誌 その他
人数（人） 42 19 12 6 7 2
割合（％） 47.7 21.6 13.6 6.8 8 2.3
人数（人） 60 39 29 7 9 12
割合（％） 38.5 25 18.6 4.5 5.8 7.7
人数（人） 18 8 7 0 3 2
割合（％） 47.4 21.1 18.4 0 7.9 5.3
人数（人） 3 4 5 1 4 1























図表 31：社会貢献意欲別マザーハウスに関する SNS 投稿経験 
 
好き 普通 好きではない
人数（人） 78 9 1
割合（％） 88.6 10.2 1.1
人数（人） 96 58 2
割合（％） 61.5 37.2 1.3
人数（人） 15 22 1
割合（％） 39.5 57.9 2.6
人数（人） 2 8 8































































































                                                   
20 https://seleck.cc/920 「マーケティングストーリーの押し付けは NG？プロダクトはお
























































































































































































































                                                   































                                                   
22 2017 年 12 月 21 日 WBS 講義 トップ起業家との対話 
















































































































                                                   
24 2018 年９月７日 マザーハウスカレッジ 「副社長・山崎大祐とファブリック事業担
当・田口ちひろが語る 「新規事業 in マザーハウス。立ち上げの挑戦とリアル」」 
25 2018 年 3 月 13 日 第 27 回 OE 研究会 「生きている会社、死んでいる会社」出版記念
トークライブセミナー（株式会社ローランド・ベルガー会長 遠藤功氏、マザーハウス
































                                                   
























































































































そして、makixmaki でのインタビュー調査は N 数が 14 人と少なく、マザーハウスと
の差異を言及するには十分なデータ数であったとはいえない。さらに、定性調査にお
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 2006 年３月  マザーハウス設立 
 2007 年    ロハスデザイン賞受賞 
 2007 年５月  三越で販売 
 2007 年８月  入谷に直営１号店をオープン 
 2008 年３月  情熱大陸へ出演 
 2008 年９月  小田急新宿店をオープン 
 2009 年３月  福岡店をオープン（初めての首都圏外店舗） 
 2009 年４月  ネパールでストール事業をスタート 
 2009 年 10 月  グラン・ジュテ 私が挑んだ日々（NHK E テレ） 
 2010 年５月  日本マーケティング大賞 奨励賞受賞 
 2015 年 10 月  インドネシアでジュエリー事業をスタート 
 2016 年 10 月   スリランカでジュエリー事業をスタート 
 2017 年３月  未来世紀ジパングへ出演 
 2017 年 9 月  カンブリア宮殿へ出演 
 2018 年３月  インドでカディシャツ事業をスタート 
